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BAB 6 
PENUTUP 
6.1 Kesimpulan 
 Penelitian ini menguji pengaruh attractiveness terhadap intention to invest 
melalui empat variabel intervening yaitu communication ability, likeability, 
trustworthiness, dan relationship strength pada perusahaan futures di Kota 
Surabaya. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dengan menggunakan 
Structural Equation Modelling (SEM), maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Attractiveness berpengaruh secara signifikan terhadap communication 
ability dari salesperson perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal 
tersebut membuktikan bahwa semakin tinggi daya tarik salesperson maka 
semakin bagus pula persepsi calon investor mengenai kemampuan 
berkomunikasi yang dimiliki oleh salesperson perusahaan futures di Kota 
Surabaya (Ahearne et al., 1999; Eisner, 2005; Hanafiah, Yousef, & 
Hasyim, 2017; Lu, Majid, Harun, Othman, 2014) 
2.  Attractiveness berpengaruh secara signifikan terhadap likeability calon 
investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya.  Hal tersebut 
membuktikan bahwa semakin tinggi daya tarik salesperson  maka semakin 
meningkatkan kesukaan calon investor terhadap salesperson perusahaan 
futures di Kota Surabaya (Ahearne et al., 1999; Eagly dkk. 1991; Debevec 
et al., 1986; Ayub et al, 2013; Iftekhar et al, 2013). 
3. Attractiveness berpengaruh tidak signifikan terhadap intention to invest 
calon investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal tersebut 
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membuktikan bahwa semakin tinggi daya tarik salesperson  maka tidak 
berhasil membuat calon investor memiliki niat untuk berinvestasi terhadap 
perusahaan futures di Kota Surabaya (Pornpitakpan, 2008; Ohanian, 1991; 
Hassan dan Jamil, 2014) 
4. Attractiveness berpengaruh secara signifikan signifikan terhadap 
relationship strength calon investor dengan perusahaan investasi futures di 
Kota Surabaya. Hal tersebut membuktikan bahwa semakin tinggi daya 
tarik salesperson  maka semakin meningkatkan hubungan calon investor 
dengan salesperson perusahaan futures di Kota Surabaya (Wu & Hwang; 
2012; Barelds, et al, 2011; Ma-Kellams et al, 2017; Swami, et al; 2009) 
5. Attractiveness berpengaruh secara signifikan terhadap trustworthiness 
calon investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal tersebut 
membuktikan bahwa semakin tinggi daya tarik salesperson  maka semakin 
meningkatkan kepercayaan calon investor terhadap salesperson 
perusahaan futures di Kota Surabaya Lunardo et al. 2016; Mangkebu 
2015; Sertogu et al; 2010) 
6. Communication ability berpengaruh signifikan terhadap intention to invest 
calon investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal tersebut 
membuktikan bahwa semakin tinggi kemampuan berkomunikasi 
salesperson  maka semakin meningkatkan niat calon investor untuk 
berinvestasi pada perusahaan futures di Kota Surabaya (Lunardo et al. 
2016; Khan et al. 2015; Eisner, 2005) 
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7. Likeability berpengaruh secara signifikan terhadap intention to invest calon 
investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal tersebut 
membuktikan bahwa semakin tinggi kesukaan calon investor terhadap 
salesperson  maka semakin meningkatkan niat calon investor untuk 
berinvestasi pada perusahaan futures di Kota Surabaya Rimoldi 2008; 
Yilmaz et al, 2011; Shahzad et al, 2015). 
8. Relationship strength berpengaruh secara signifikan terhadap intention to 
invest calon investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal 
tersebut membuktikan bahwa semakin kuat hubungan antar calon investor 
dan salesperson  maka semakin meningkatkan niat calon investor untuk 
berinvestasi pada perusahaan futures di Kota Surabaya Yang et al. 2010; 
Eisner, 2005; Barber & Odean, 2003)  
9. Trustworthiness berpengaruh tidak signifikan terhadap intention to invest 
calon investor perusahaan investasi futures di Kota Surabaya. Hal tersebut 
membuktikan bahwa semakin tinggi kepercayaan calon investor terhadap 
salesperson  maka semakin meningkatkan niat calon investor untuk 
berinvestasi pada perusahaan futures di Kota Surabaya (Ohanian, 1991; 
Erdogan, 1999; Hassan & Jamil, 2014; Tripp et al, 1994). 
 
10. Penelitian ini membuktikan bahwa semua indikator penelitian yang 
membentuk konstruk attractiveness, communication ability, likeability, 
trustworthiness, relationship strength, dan intention to invest sehingga 
membuktikan bahwa adanya hubungan antar variabel. Akan tetapi, tidak 
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semua indikator yang membentuk konstruk dapat membuktikan pengaruh 
signifikan antar variabel. 
11. Temuan  lain adalah pengaruh paling kuat attractiveness terhadap variabel 
intervening adalah likeability dan dari antara variabel interverning yang 
paling menonjol adalah likeability dalam mempengaruhi intention to 
invest.  Hal ini berarti, intensi berinvestasi didominasi oleh likeability  dari 
attractiveness yang dimiliki seorang salesperson. 
 
6.2 Saran 
6.2.1 Saran Teoritis 
Berdasarkan hasil penelitian ini, saran teoritis dapat dijelaskan sebagai 
berikut: 
Penelitian ini dapat memberikan pemahaman lebih mendalam maupun 
perspektif baru bagi peneliti keilmuan mengenai faktor-faktor yang 
mempengaruhi intention to invest yaitu dari sisi sektor jasa yaitu perusahaan 
investasi futures. Selain itu, bagi peneliti keilmuan penelitian ini juga dapat 
memunculkan penelitian-penelitian selanjutnya yang dapat dikembangkan untuk 
semakin memperdalam berbagai teori yang digunakan dalam penelitian ini.  
Hasil penelitian ini memberikan sumbangsih teoritis seperti 
pengembangan theory of reasoned action yang dihubungkan dengan 
attractiveness. Kemudian, secara teori dapat dijelaskan aplikasi attractiveness 
yang tidak hanya diaplikasikan dalam pemasaran above the line. Namun below the 
line juga yaitu target pasar yang lebih mikro.  
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6.2.2. Saran Empirik 
Saran yang dapat diberikan untuk pihak manajemen perusahaan investasi 
futures di Kota Surabaya berdasarkan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut. 
Hal pertama yang dilihat oleh seseorang adalah penampilan luarnya. Sebagai 
perusahaan yang menjual jasa keuangan, sumber daya manusia merupakan salah 
satu faktor yang tidak dapat diabaikan. Salesperson merupakan ujung tombak 
pertama yang mengkomunikasikan apa yang dijual perusahaan, sehingga sangat 
berpengaruh pada minat konsumen. Untuk itu, pihak manajemen perusahaan 
investasi futures di Kota Surabaya perlu memperhatikan proses perekrutan 
salesperson, memberikan pembekalan kepada salesperson melalui pemberian 
pelatihan hardskill maupun softskill dengan tujuan dapat meningkatkan 
kemampuan komunikasi salesperson serta bagaimana cara bersikap ketika 
berinteraksi dengan investor, dan juga memberikan quality control yang memadai 
bagi salesperson dalam proses bekerjanya.  Pemberian fasilitas olahraga untuk 
meningkatkan daya tarik fisik serta aturan tentang grooming seorang salesperson 
harus selalu diperhatikan. Selain itu penerapan aturan perusahaan yang tidak 
terlalu formal dan ramah akan membuat salesperson lebih memperkuat sisi daya 
tarik khususnya daya tarik seskual dari dalam dirinya sehingga dapat memiliki 
daya tarik fisik untuk memberikan kesan komunkasi yang baik, menambah 
perasaan suka calon investor, kredibilitas salesperson, dan mempererat hubungan 
dengan calon investor sehingga meningkatkan minat investasi calon investor.  
Bagi Salesperson Perusahaan Investasi Futures, khususnya Perusahaan 
Investasi Futures di Kota Surabaya harus mengutamakan daya tarik fisiknya 
sehingga calon investor akan memberikan persepsi komunikasi yang baik, 
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perasaan suka, kredibilitas, dan eratnya hubungan dengan calon investor. 
Khususnya kredibilitas yang harus ditingkatkan oleh salesperson tersebut. Hal ini 
dapat terwujud dengan dua hal yaitu kebijakan perusahaan, selalu menjaga daya 
tarik fisik dengan menjaga kebersihan tubuh, menjaga kesehatan tubuh (mengikuti 
olaharga dengan teratur), dan menjaga mood pribadi agar selalu tampak enerjik 
dan menarik calon investor.  Apabila salesperson mampu menjaga daya tarik 
fisik,  menyampaikan informasi dengan baik, meningkatkan perasaan suka calon 
investor, kredibilitas dan mempererat hubungan dengan calon investor, maka 
niscaya calon investor akan memiliki niat yang besar untuk berinvestasi di 
perusahaan futures di Kota Surabaya.  
Selanjutnya, kredibilitas perusahaan futures harus terus menerus 
diperbaiki. Sebagai industri yang dibawah BAPEPTI, sebaiknya edukasi pada 
masyarakat akan investasi ini lebih ditingkatkan lagi. Sebagai contoh seminar-
seminar pada pengusaha-pengusaha dan sebagainya. Dalam seminar tersebut, 
Salesperson haruslah tampil maksimal sehingga menarik investor tertarik untuk 
langsung berinvestasi.  
 
6.2.3 Saran Penelitian Selanjutnya 
 Saran yang dapat diberikan untuk penelitian selanjutnya adalah sebagai 
berikut. 
1. Mengembangkan penelitian dengan fokus pada indikator yang memiliki 
Loading factor tertinggi membentuk variable Likeability menggunakan 
metode deskriptif kualitatif  untuk mendalami motif calon investor dengan 
dikaitkan dengan karakteristik salesperson seperti usia, tingkat 
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pendidikan, pengalaman, gender, dan lain seterusnya guna melengkapi 
temuan penelitian. 
2. Populasi penelitian ini terbatas pada responden calon investor produk  
futures di Surabaya saja, maka perlu dilakukan penelitian lebih lanjut 
dengan lingkup yang lebih luas. Sehingga mampu menjelaskan hubungan 
antar variabel secara luas atau secara Longitudinal. 
3. Penelitian selanjutnya bila dilakukan penelitian kuantitatif, dapat 
dilakukan dengan menambah beberapa variabel seperti similarity between 
investor and salesperson dan perceived image of salesperson atau 
perceived image terhadap produk futures dalam meningkatkan intention to 
invest. Selain itu variabel pembanding attractiveness perlu ditambahkan 
seperti misalnya tangibility gedung dan faktor intrinsik need for 
achievement dari calon investor untuk berinivestasi juga menarik untuk 
diteliti.  
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